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摘要
摘 要
2013 年 12 月 4 日，工信部对外公告，对我国中国移动、中国电信和中国
联通颁发 4G 牌照，三家通信运营商同时获得首批 TD-LTE 制式 4G牌照。由此，
业界推测，4G时代的竞争格局将重新定义，原来 3G时代，中国移动的被动局
面或许会被扭转。此后，不到一个月时间，于 2013 年 12 月 26 日,国家工信部
发放了首批虚拟运营商牌照，这也就是意味着电信行业首次引来了民营企业。截
至目前已发放三批，包括阿里巴巴、京东、苏宁等共计 25 家。对于传统运营商
而言，虚拟运营商的进入既是合作关系又是竞争关系，通信行业的竞争形势更为
复杂，再加上 4G 配套的终端产业等，从某种意义上可以说 4G 竞争实际上也是
多个行业之间的博弈。
在这样的竞争环境下，作为中国通信行业领头羊的中国移动也面临着要在传
统的营销模式基础上，创新发展，抓住时机尽快扭转 3G 时代的不利形势。其中
作为拓展用户最重要的渠道体系首当其冲，原有的以卡号销售和业务受理为核心
功能的渠道体系已经不适应目前的网络时代背景和竞争需要,运营商渠道不仅需
要承载更多的功能，更需要重新构建体系以发展、培养和服务客户，维护和保有
原有庞大的存量客户群体。
鉴于此拟以漳州移动为例，分析目前的通信企业渠道运营实际情况和面临的
形势，提出漳州移动渠道体系建设策略，为其他同类企业以启示。
关键词：漳州移动；营销模式 ；渠道体系 ；4G
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Abstract
Abstract
On December 4, 2013, according to announcement of the ministry of Industry
and information , the government issues the 4G licences , the three traditional carrier
synchronization for the first 4G licences- the td-scdma LTE standard. The industry
generally believe that, the competitive landscape of the three carriers in the era of 3 G
may be broken again in the 4 G era .On December 26, 2013, the state ministry issued
the first virtual operator licence , the first licensed enterprise determined for 11,
private enterprises, into the telecom domain for the first time; Issued three batches so
far, a total of 25. For traditional operators, virtual operators into the industry makes
the relationship as both cooperation and competition , the competition situation of
communication industry become more complex, Coupled with the complete set of 4 g
terminal industry etc., in a sense to say, the 4 g competition is actually also a game
between multiple industries.
In such a competitive environment, as the leader of China mobile communication
industry,based on the traditional marketing model, must striving for the innovation
and development, seizing the opportunity to reverse the adverse situation of 3G era as
soon as possible. Channel system is the most important to expanding users,the
original card sales and business acceptance as the core function of the channel system
has not meet the need of the current network era background and competition,
channels of the operators not only need to carry more features, but aslo need to be
rebuilt system with development, training and service customers, maintaining and
keeping the original large stocks of customer group.
In view of this, proposing to zhangzhou mobile as an example, analyzing of the
actual situation of the current communication channels of the operating enterprise ,
proposing the channels system construction strategy of zhangzhou mobile , As a
revelation for other similar enterprises.
Key words: ZhangZhou Mobile; Marketing Model; Channel system; 4 G
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1
第一章 导论
第一节 关于本文选题
4G 是第四代移动电话行动通信标准，指的是第四代移动通信技术，外语缩
写：4G。该技术包括 TD-LTE 和 FDD-LTE 两种制式。4G 是集 3G 与 WLAN 于一体，
并能够快速传输数据、高质量、音频、视频和图像等。4G 能够以 100Mbps 以上
的速度下载，比目前的家用宽带 ADSL（4 兆）快 25 倍，并能够满足几乎所有用
户对于无线服务的要求。此外，4G 可以在 DSL 和有线电视调制解调器没有覆盖
的地方部署，然后再扩展到整个地区。很明显，4G 有着不可比拟的优越性。
漳州移动在进入 4G 通信时代后，面临着各种挑战和转型。客户从此前的语
音消费转变到流量消费，渠道从之前的发展新入网用户到稳定老用户， 企业亟
待通过发展智能终端和移动互联网业务来发展和稳定客户。在 2013 年以前，通
信市场的竞争已经进入白热化，市场趋于饱和，一些成熟市场的手机普及率甚至
超过了 100%，运营商只能通过终端和合约计划来推动用户发展和维稳。也就是
说在营销手段上和渠道管理方式上，传统的渠道管理模式已经无法适应市场需
要。因此，漳州移动想要在新的市场条件下占有优势，就必须进行渠道管理模式
的改革，以市场客户为中心，开发满足市场客户需求的渠道管理模式。本文选题
具有一定的理论和实践意义。
第二节 研究综述
余柯（2012）介绍了国内外 4G的发展概况，利用模型分析了中国发展 4G
发展的环境，分析了中国移动通信集团面临的形势，并提出了一些有用的策略。
黄巧（2012）提出了中国移动泉州分公司在渠道管理过程中存在的问题并在此基
础上设计了从业务角度出发的渠道管理系统。刘钰麒（2013）阐述了营销渠道评
估的标准，并针对营销渠道政策的完善、自营渠道体系的建立、大力发展社会渠
道等方面提出了优化措施，进行了营销渠道管理分析。周宇（2013）从合理建立
营业厅、实行四个标准、扩大覆盖范围和实行激励管理四个方面阐述了移动通信
厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
漳州移动 4G 营销渠道建设策略
2
企业营销渠道方案。李驯（2013）强调实行差异化管理战略，在分析移动公司营
销渠道存在的问题的基础上，建议对渠道进行进一步的完善和细分，同时提高代
理商的忠诚度，加强对其掌控力度。陈洁（2014）阐述了移动通信企业的营销渠
道类型，提出了移动通信运营企业存在如缺少自建自有渠道、渠道营销质量较差、
营销渠道人员结构不合理等问题并提出了相应的解决方法。李超（2015）研究了
4G新形势下中国移动的渠道建设转型策略，阐述了中国移动渠道管理存在的问
题以及新形势下移动运营商 4G建设营销渠道的措施。张玲玲（2015）分析了中
国移动在 4G时代大背景下的宏观环境，并对中国移动渠道的发展做了 SWOT分
析，并在此基础上提出相应的渠道策略。淑芳（2015）阐述了当前移动运营商在
渠道管理方面存在的问题并提出了 4G形势下的渠道建设建议。郑启龙（2015）
提出了应建立立体的营销渠道，实行新标准和激励管理。
其他还有大量文献散见于各类期刊，主要是针对移动渠道管理存在的问题及
其改进措施等方面进行分析，这里不再一一赘述。
第三节 文章的结构和主要内容
第一章：导论。阐述了——本文的选题意义；研究综述；本文的结构和主要
内容；本文的创新点、不足之处和以后的研究方向。
第二章：营销渠道管理概述。阐述了——营销渠道的内涵；营销渠道的模式；
营销渠道的设计。
第三章：漳州移动 4G 营销渠道建设的环境分析。阐述了——4G 的内涵；漳
州移动 4G 业务渠道建设的宏观环境分析；漳州移动 4G SWOT 分析。
第四章：漳州移动 4G 营销渠道体系现状。阐述了——漳州移动 4G 业务发展
历史和现状；漳州移动 4G 业务营销渠道存在的问题。
第五章：漳州移动 4G 业务渠道建设策略。提出了如建立科学的渠道运营判
断体系、加强建设核心渠道体系、建立漳州移动 4G 联盟等策略。
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第四节 本文不足之处和以后的研究方向
一、本文的不足之处
对相关文献阅读还不够，同时作者本人的分析能力还比较弱，对问题的挖掘、
分析和解决能力都有待提升。
二、今后的研究方向
希望能够从模型的角度出发，用更加先进的研究方法对移动通信行业营销渠
道管理做进一步的研究。
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第二章 营销渠道管理概述
第一节 营销渠道的内涵
一、营销渠道的概念
在汉语中，“渠道”二字原意为“沟渠”，也就是说“在河湖等的周围开挖
水道，用来引水灌溉”①。
美国学者伯特罗森布罗姆说过，营销渠道是一个组织，一个为了实现销售目
的，同时受到管理的组织，营销的本质是，使消费者能够买到理想的产品和服务，
在任何时间任何地点以任何形式。
美国学者安妮科兰说过，营销渠道是通过批发商、销售部门这些单位，以提
供合适的价格、数量和质量的产品和服务来满足大家的需求。营销渠道通过提供
时间、地点、销售方式创造了价值。
菲利普科特勒认为，渠道为企业传递产品和服务价值，实现顾客需求创造了
条件，创造和传递顾客价值是营销的本质。
在这里，笔者认为：营销渠道使产品和服务实现由生产厂商到消费者的转移，
因此，它是在实现一个过程，同时也由于在这个过程中，是多方力量工作作用的
结果，因此，它是很多相互依存的组织。营销渠道是一个价值链的下游部分，是
产品或服务的创造者。
二、营销渠道的功能
消费者想购买到自己想要的产品和服务，在他们想要的时间、地点和方式，
营销渠道就具有这样的功能。营销渠道的功能很多，核心功能是销售，让用户能
够买到自己想要的产品和服务，同时营销渠道还有其他一些辅助功能。主要功能
有：
（一）销售功能
渠道最基本的功能就是销售功能，企业通过渠道达到产品销售目的，进而企
业经营目标，赚取利润。这样的功能实现是渠道多方面组织，用富于创造力的方
式寻找顾客，传递产品和服务的信息，并将这些信息以顾客乐于接受的形式发送。
①参见郑瑞洪.营销渠道管理［M］.北京：机械工业出版社，2012。
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因此，渠道的销售功能是传递信息给消费者，满足消费者需求，进而实现产品从
生产商到消费者的转移，实现产品价值， 以达到占领市场的目的，这也是渠道
具有的最直接、最根本也是最有效的功能。
（二）沟通功能
通过渠道，企业的产品销量达到业务目标，从而赢得利润，这是具有最直接，
最根本也是最有效的功能的通道。通过创造性的方式，渠道成员提供产品和服务，
以满足客户的需求，以客户愿意接受的方式传递给消费者，满足消费者的需求，
使产品的价值得到实现，同时实现利润目标和市场份额的目标。
（三）洽谈功能
生产者和经营者通过各种的方式，寻找潜在的交易对象，并通过接触、交流，
达到交易，这就是洽谈。渠道成员之间互相沟通，彼此寻找并形成贸易伙伴关系，
进而 制定贸易双方的条件，贸易双方的权力和贸易双方的义务关系，均需要谈
判和洽谈来完成。在具体工作中，洽谈表现为竞争订单，形成订单和接收订单等
一系列活动。
（四）服务功能
渠道还承担提供服务到下游渠道成员的功能。但从延伸产品的点，服务构成
该产品的价值的一个重要组成部分，与产品的同质性，竞争的企业焦点在于服务
的好坏，是指通过给最终顾客所提供的服务——包括送货，安装，维修，信息和
培训。
（五）信息功能
通过市场调研收集和整理有关消费者，竞争对手和市场营销环境在其他受影
响的人的信息，并通过各种渠道将信息传递到通道内的其他渠道成员。通过双向
反馈的营销渠道，提供了基础的业务决策。
（六）物流功能
从材料到制造商到分销商到用户，产品的生产到销售需要进过货物运输，仓
库存储和配送流程。渠道是商品流通的“沟”和“水道”，是商品流通和执行交
易的“通道”，物流的功能是它应该具有的内涵。
（七）承担风险功能
风险是指商品流通的过程中，与货物所有权，渠道成员之间转换的市场风险
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